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La investigación tuvo como objetivo determinar la relación entre el marketing 
digital con el  posicionamiento de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021, la 
investigación fue tipo básica, diseño no experimental, transversal y descriptivo 
correlacional, cuya población fue de 1500 y muestra fue de 211 clientes, la 
técnica de  recolección de datos fue la encuesta y como instrumento el 
cuestionario, los resultados determinaron que el nivel de marketing digital de la 
empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021, fue bueno en 30%. Asimismo, el nivel 
de posicionamiento de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021, fue muy bajo 
en 30%. Concluyendo que existe relación entre el marketing digital con el 
posicionamiento de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021, debido a que el 
coeficiente de correlación de Spearman se alcanzó un coeficiente de 0, 987 
(correlación positiva alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor ≤ 0.01). 
Palabras claves: Marketing, posicionamiento, clientes. 
viii 
Abstract 
The research aimed to determine the relationship between digital marketing and 
the positioning of the company Botica Intifarma, Tarapoto 2021, the research was 
basic type, non-experimental, cross-sectional and descriptive correlational 
design, whose population was 1500 and sample was 211 clients , the data 
collection technique was the survey and the questionnaire as an instrument, the 
results determined that the level of digital marketing of the company Botica 
Intifarma, Tarapoto 2021, was good by 30%. Likewise, the level of positioning of 
the company Botica Intifarma, Tarapoto 2021, was very low by 30%. Concluding 
that there is a relationship between digital marketing and the positioning of the 
company Botica Intifarma, Tarapoto 2021, because the Spearman correlation 
coefficient reached a coefficient of 0.987 (high positive correlation) and a p value 
equal to 0.000 ( p-value ≤ 0.01). 
Keywords: Marketing, positioning, customers. 
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I. INTRODUCCIÓN
Dentro de un contexto predominado por la competitividad alta que existe, las
empresas se sitúan en la constante búsqueda de elementos y herramientas
que les posibilite abarcar la mayor cantidad de mercado y posicionarse como
el máximo referente de la actividad comercial en su sector, favoreciendo la
aceptación de sus clientes. Sin embargo, este es un proceso que toma
bastante tiempo y recursos durante sus etapas de generación, pues no es
algo que se puede comprar con bienes materiales, sino que, este elemento al
ser intangible y más aún determinado por el público, las empresas deben
hacer los méritos suficientes para despertar el interés en las personas.
Durante su etapa inicial se sigue haciendo bien las cosas, esta se puede
convertir en fidelización que ocasionará encontrar el posicionamiento dentro
del mercado. Precisamente esta es la problemática de las empresas a nivel
mundial que no logran alcanzar el posicionamiento esperado o proyectado
durante la conformación del modelo de negocio. Esto responde a diferentes
factores de carácter interno que están relacionados con el bajo interés de
muchos directivos en el desarrollo de estrategias de fidelización orientadas a
generar más que eso, sino que estén enfocadas en desarrollar el
posicionamiento como recurso para la rentabilidad y subsistencia empresarial.
Esta realidad no es ajena en nuestro país, pues la confianza del público hacia
las empresas está deteriorada debido a malas prácticas por las mismas
empresas o debido a la elección de una mala estratega que solo terminan
proyectando una imagen perjudicial en el público, así lo afirma el diario RPP
noticias (2020), cuando menciona que, en 2019, el reporte anual de la
investigación o encuesta de la consultora Deloitte en 42 países, que no tienen
una buena percepción acerca de las empresas, en ese contexto, consideran
que las empresas no se diferencian ni en los productos ni servicios que
ofertan, siendo un porcentaje relativamente alto(68%) (p.3), el 22% de los
encuestados no tienen confianza en las empresas; esta afirmación es
reforzada por el diario Perú 21 (2017) cuando menciona que, muchos
empresarios peruanos creen que las estrategias de posicionamiento están
reservadas solo para negocios o servicios de gran tamaño. Por lo tanto, no
pueden estar más errados. (p.2)
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En el caso de la empresa Botica Intifarma, mediante conversación con los 
representantes de la empresa, a raíz de eso se han observado falencias en 
cuanto al nivel de posicionamiento de la institución, dado a que esta no  brinda 
productos con buenas características  y de garantía con el cual el cliente se 
sienta satisfecho, los precios no son los adecuados debido a las deficiencias 
diversas de la calidad de productos y servicios ofertados, no tienen un 
segmento de mercado definido, no posee una amplia clientela que le permita 
posicionarse o incrementar su cuota de mercado, finalmente el cliente muestra 
insatisfacciones debido  a la mala atención brindada, no se desarrolla una 
adecuada comunicación con el cliente y no se realiza servicio postventa.  
A continuación, se da a conocer la formulación del problema, se tiene como 
problema general: ¿Cuál es la relación entre el marketing digital con el 
posicionamiento de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021? Problemas 
específicos: ¿Cuál es el nivel de marketing digital de la empresa Botica 
Intifarma, Tarapoto 2021? ¿Cuál es el nivel de posicionamiento de la empresa 
Botica Intifarma, Tarapoto 2021? 
En cuanto a la justificación, el estudio fue conveniente para los clientes tanto 
como el personal, porque al aplicar correctamente el marketing digital se 
sintieron atraídos por la publicidad, por ende, se debe relacionar mejor con las 
plataformas tecnológicas y apoyarse en fuentes innovadoras para captar 
mayor cantidad de clientes. Relevancia social: La empresa estudiada y 
analizada se encuentra en desarrollo y crecimiento, por lo que se hace 
imprescindible, disponer de estrategias que le permitan enfocarse en las 
verdaderas necesidades de los clientes y de esta forma obtener un mayor 
nivel de posicionamiento. Valor teórico: servirá como apoyo a los diferentes 
estudios, siendo de gran relevancia y al mismo tiempo será empleado por 
investigaciones que la menos contenga uno de los conceptos inicialmente 
planteados. Implicancia práctica: Se obtuvo bastante información, que 
servirá para acrecentar o ampliar todos los conocimientos. Teniendo en 
cuenta en el presente estudio los antecedentes de investigaciones que se 
realizaron con anterioridad misma que permitirán definir la relación que acoge. 
Utilidad metodológica: Desde la perspectiva metodológica el estudio, está 
comprendida por información idónea, concisa y real, que sirven de base para 
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el planteamiento de estrategias relacionadas con el marketing digital, para de 
esta manera suplir las diversas expectativas de los clientes.  
De acuerdo a la problemática planteada, se formula los siguientes objetivos, 
teniendo como objetivo general: Determinar la relación entre el marketing 
digital con el posicionamiento de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021. 
Objetivos específicos: Conocer el nivel de marketing digital de la empresa 
Botica Intifarma, Tarapoto 2021. Identificar el nivel de posicionamiento de la 
empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021. 
Finalmente se presenta las hipótesis, como Hipótesis general: Existe 
relación entre el marketing digital con el posicionamiento de la empresa Botica 
Intifarma, Tarapoto 2021. Hipótesis específicas: H1: El nivel de marketing 
digital de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021, es bueno. H2: El nivel 
de posicionamiento de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021, es bueno. 
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II. MARCO TEÓRICO 
Para el presente estudio, se consideraron estudios relacionados a las 
variables de diferentes niveles, partiendo por el ámbito internacional, se citó 
a Ortiz, R. (2018). Estrategias de Marketing Digital en el Fortalecimiento y 
Posicionamiento del Comercio Móvil de la Ciudad de Latacunga. (Tesis de 
maestría). Universidad Técnica de Ambato, Ecuador. Tipo descriptivo, 
diseño no experimental, población 79.449 personas, muestra 381 personas, 
técnica encuesta, instrumento cuestionario. Concluyó que: Gran parte de las 
empresas situadas en Latacunga no están adecuadamente posicionadas, lo 
cual ha generado un nivel bajo de competitividad respecto a otras empresas 
ubicadas en otras jurisdicciones, limitando su capacidad de crecimiento, 
operatividad y disminuyendo exponencialmente sus ingresos. Asimismo, 
dicha investigación ha logrado determinar por medio de sus resultados que 
existe una baja utilización de estrategias mercadotécnicas, esto se debe a 
que los profesionistas en marketing no hacen uso de medios de difusión, por 
ejemplo: plataformas tecnológicas (fan page y web site), lo cual repercute 
grandemente en su desarrollo y reconocimiento del público objetivo.  
 
Jiménez, L. (2017). Estrategia de posicionamiento de la empresa Faires C.A 
en el mercado de la construcción del Ecuador y su impacto en el nivel de 
ventas. (Tesis de maestría). Universidad de Cuenca, Cuenca, Ecuador. Tipo 
descriptivo, diseño no experimental, población y muestra 213 clientes, 
técnica encuesta, instrumento cuestionario. Concluyó que: Dentro de la 
empresa se ha logrado evidenciar dos problemas relacionados con su 
operatividad, siendo los más resaltantes: retrasos en la entrega de los 
pedidos y extremada burocracia a la hora de entregar los bienes a los 
solicitantes; dichos resultados han generado que la empresa tenga una mala 
imagen en el mercado y limitada cartera de clientes. Además, se ha 
observado que la empresa ha destinado gran parte de su esfuerzo e 





Laurente, P. (2018) Estrategias del marketing digital y su impacto en el 
posicionamiento de las micro y pequeñas empresas”: una revisión de la 
literatura científica de los últimos 10 años. (Artículo científico) Universidad 
Privado del Norte, Perú. Tipo descriptiva, diseño no experimental, la 
población y muestra fue de 58 empresas, técnica, la encuesta, instrumento, 
el cuestionario. Concluyó que: Se ha logrado comprobar que las estrategias 
de mercadotécnica permiten desarrollar en las empresas diversas 
herramientas, mecanismos y armas para enfrentar los retos del mercado y 
de la competencia, mismas que vislumbran el camino hacia el éxito. Las 
estrategias de mercadeo dependen en gran medida de cómo se gestione las 
plataformas digitales, se selección del mercado meta, se actualice los 
contenidos, se dé mantenimiento a los sistemas operativos y de la 
cuantificación de los resultados obtenidos. Finalmente, se ha comprobado 
que las estrategias de marketing poseen un bajo costo, sin embargo, son 
potenciales que permiten influir de forma significativa en el posicionamiento. 
Seguidamente, en el nivel nacional, se citó a Romero, M. (2019) en su 
investigación titulada Marketing digital y posicionamiento de marca en la 
empresa Cifen Perú, Santiago de Surco. (Tesis de maestría) Universidad 
César Vallejo, Tarapoto, Perú. Tipo aplicada, diseño no experimental, 
población y muestra corresponde a 60 personas, muestreo no probabilístico, 
la técnica fue la encuesta y el instrumento el cuestionario. Concluyó que:  
Mediante el Rho Spearman se ha logrado comprobar la existencia de una 
relación entre los conceptos definidos en el estudio, esto dado a que el valor 
obtenido fue igual a 0.345, el cual muestra una relación de tipo positiva. De 
igual modo, se atribuye que respecto a la primera variable esta se caracteriza 
por su economicidad y largo impacto, pues crea, diseña y pone en marcha 
actividades que potencian la imagen de la marca, la hacen más accesible y 
abre el camino hacia otros mercados. 
Horna, J. (2017) Marketing digital y su relación con el posicionamiento en los 
clientes de las pastelerías Mypes del distrito de Trujillo, en el año 20117. 
(Tesis de maestría), Universidad César Vallejo, Trujillo, Perú. Tipo 
descriptivo, diseño no experimental, población 98,916 habitantes, muestra 
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383 clientes, técnica encuesta, instrumento cuestionario. Concluyó que: Los 
resultados muestran que el valor del Rho Spearman fue 0.490 y p obtuvo un 
valor de 0.05, por tanto, de manera estadística se afirma la existencia de una 
relación de tipo significativa positiva y moderada. El marketing online agrupa 
aquellas actividades y tácticas comerciales que se desarrollan por diferentes 
medios y plataformas en línea. Dichas estrategias han sido muy efectivas 
sobre todo en negocios pequeños dado a su bajo costo, alta competitividad 
y posicionamiento. Siendo esta última, una de las principales metas de las 
empresas, dado a que asegura su rentabilidad y permanencia en el mercado 
en un horizonte de tiempo extenso. 
 
Regalado, M. (2019) Estrategias de marketing y posicionamiento de la 
empresa Prohidraut S.A. Ate Vitarte Lima 2018. (Tesis de maestría), 
Universidad César Vallejo, Lima, Perú. Tipo Básico, diseño no experimental, 
población y muestra fue de 111 clientes, técnica encuesta, instrumento 
cuestionario. Concluyó que: Las estrategias de marketing no poseen una 
incidencia considerable respecto a la segunda variable, pues mediante el 
estudio se logró identificar que, diversos consumidores tienen dificultades 
para ordenar un servicio y recordar la marca; dichos resultados se deben a 
que las plataformas empleadas no son amigables con el consumidor adulto, 
pues existe muchos formularios y ítems que se debe llenar, que, en 
ocasiones suele ser molesto y engorroso, lo cual ha generado una fuga 
descontrolada de clientes y ha obstaculizado el establecimiento de un marco 
referencial, afectando directamente su posicionamiento.   
 
En el ámbito local, se citó a Villegas, P. (2018) en su investigación titulada 
Calidad del servicio y posicionamiento en las empresas del distrito de 
Tarapoto, 2016. (Tesis de maestría) Universidad César Vallejo, Tarapoto 
Perú. Corresponde a una tipología de investigación básica, diseño no 
experimental, la población fue de 214 gerentes y la muestra de 84, técnica, 
la encuesta, instrumento, el cuestionario. Concluyó que: Con respecto al 
posicionamiento, del 100% de encuestados el 35% lo calificó como bajo, en 
tanto, para el 21% es regular y para el 7% es muy alto. Las tácticas de 
penetración al mercado y el desarrollo de estrategias de marketing son aún 
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débiles en las empresas tarapotinas, esto dado a diversos factores, siendo 
los más resaltantes: desconocimiento, falta de presupuesto, mala asignación 
de recursos, ubicación de la empresa, falta de personal capacitado y poco 
interés de los directivos para conocer sobre los beneficios del planteamiento 
de estrategias. Todos estos factores han traído consigo desconocimiento de 
la marca, baja rentabilidad, bajas posibilidades para construir nuevas sedes 
o locales y problemas internos para alcanzar los objetivos.  
 
Flores, F. (2019) Eficacia de las herramientas digitales y posicionamiento de 
marca en la empresa Procesadora de Alimentos y Bebidas Tarapoto S.A.C., 
2018. (Tesis de maestría) Universidad César Vallejo, Tarapoto Perú. 
Corresponde a la tipología de estudios realizados descriptivamente, 
diseñada no experimentalmente, la población y muestra fue de 216 usuarios, 
seleccionados de manera no probabilística. Concluyó que: Dado a que el 
valor de r hallado fue 0.038, se procede a afirmar que existe una correlación 
de tipo positiva baja entre las variables de estudio, por tanto, es dable afirmar 
que existe una necesidad de la empresa por desarrollar estrategias de 
participación en el mercado, que dado a su naturaleza son de bajo costo, 
pero con resultados ventajosos. De igual modo, dentro de los resultados 
encontrados, se resalta que la eficacia obtenida por parte de los clientes es 
baja en un porcentaje igual a 66.7% y media en un 33.33%, esto como 
consecuencia que no se ha definido canales de comercialización. 
 
Condori, J. (2019) Gestión de herramientas de marketing digital y 
comportamiento de compra en clientes de Huella de Campeones S.A.C., 
Tarapoto, 2018. (Tesis de maestría), Universidad César Vallejo, Tarapoto, 
Perú. Tipo Aplicada, diseño no experimental, población fue de 500 clientes, 
muestra de 218, técnica encuesta y la observación, instrumento cuestionario 
y la guía de observación. Concluyó que: Por medio del Chi cuadrado se logró 
determinar que entre las dos variables de estudio existe una correlación de 
naturaleza positiva alta, pues los valores obtenidos muestran que X2 tomó 
un valor igual a 216.82, siendo mayor al valor tabulado (9.49), reforzando el 
planteamiento inicial que si existe relación. Asimismo, la investigación 
permitió conocer que la gestión de herramientas de marketing es alta, en la 
8 
 
cual el 69.7% de los encuestados opina que es alta, el 26.25% lo calificó 
como media y el 4.13% que es bajo. 
 
En cuanto a las teorías que se relacionan con las variables, se prefirió por 
citar a autores representativos, para el marketing digital, se citó a Kotler & 
Armstrong (2008), quienes lo definen como el conjunto de esfuerzos que 
destina una empresa para comercializar lo que produce, ya sean, estos 
bienes o servicios, por medio de plataformas interactivas y en línea. (p. 436). 
Por su parte, Vértice (2010) menciona que el marketing online se desarrolla 
de una manera interactiva en las actividades que envuelven la 
mercadotecnia, los cuales utilizan medios de difusión telemáticos con el 
propósito de cumplir con los objetivos expuestos en el plan comercial de la 
empresa. El marketing en línea emplea como medio principal las fuentes 
tecnológicas, que dado a su economicidad permite alcanzar mejores 
resultados y obtener mayores índices de ganancias. 
 
Los autores Kutchera; García & Fernández (2014) sostienen que, las 
plataformas tecnológicas han sufrido un cambio abrupto respecto a los 
canales de interacción tradicionales. Las compañías que eligen publicar sus 
servicios o productos por televisión o radio consideran que es la opción más 
rápida de presentarse frente a un auditorio y ganar un rápido reconocimiento 
en su público objetivo, en marketing este tipo de medios se los conoce como 
“pantallas secundarias”. Este término hace referencia a que los compradores 
usan sus aparatos móviles para obtener información de un tema en 
particular, cuando ven algo que llega su atención en un anuncio de tv o radio. 
Las agencias de publicidad obtienen mucho provecho de los 
comportamientos de los consumidores, al pedir que se le notifique con un 
mensaje a su compañía para obtener mayor información sobre un producto 
en particular. Por tanto, se incrementa la posibilidad de que las empresas 
pidan a los compradores que reaccionen con un me gusta o me encanta a 
sus productos publicitados en Facebook usando su teléfono celular. 
Generando a los profesionistas en marketing la oportunidad de generar 




Para Chaffey & Ellis (2014) el marketing en línea es el uso de medios 
digitales para generar un acercamiento con el público objetivo, el cual dado 
a su practicidad y bajo costo permite abarcar nuevos sectores, explorar 
nuevos nichos de mercado y obtener resultados por encima de la media 
definida. Esta nueva forma de comunicación forma parte importante en la 
construcción del ADN de la empresa, pues es una manera de ganar 
visibilidad en el mercado y con ello las posibilidades de incrementar el 
tamaño de la empresa y hacer frente a la competencia.  
 
Dentro del Marketing digital, según Ramesh y Vidhya (2019), mencionan la 
importancia de la conceptualizan del marketing de tipo conversacional, el 
cual tiene como propósito dar a conocer el bien o servicio generando 
comentarios positivos en los consumidores. Esta rama del marketing busca 
conseguir los más elevados niveles de satisfacción en el comprador, de 
manera que este pueda ser valorado con prontitud por el público y alcance 
recomendaciones en menor tiempo, aumentando con ello, la posibilidad de 
captar mayores clientes en menor tiempo.   
 
Price, College, y Mississipi (2018) señalan que el marketing en línea usa 
sistemas de publicidad integrados los cuales poseen servidores que 
permiten presentar los anuncios en diversos comerciales y presentaciones 
como contenido que uno pretender enviar en tiempo real. Su objetivo central 
es comunicar por medio de anuncios publicitarios las mejores ofertas, 
promociones y características del producto o servicio a los clientes 
interesados, basándose en sus gustos y preferencias, por medio de 
formatos, redes sociales, buscadores, entre otros. Por su parte para Torres 
(2018) indica el marketing online utiliza los diversos sistemas de publicidad 
para ofrecer di contenidos en relación al segmento del mercado, con el 
propósito único de informar al cliente sobre las propiedades, beneficios y 
ventajas de un bien o servicio determinado.  
 
Chauhan, Agrawal y Chauhan (2015) aseguran que para que el marketing 
alcance los resultados planeados, es necesario que se apoye en diversos 
medios y herramientas modernas y vanguardistas que le permitan vender un 
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bien o servicio en menor tiempo. Por otro lado, Charmaine (2017) menciona 
que el marketing por contenidos está referido a los contenidos valiosos que 
diseñan las empresas para atraer la atención de los públicos y establecer 
una relación cercana entre los dos agentes, con el fin de conseguir ventajas 
rentables para la compañía.  
 
Para Kotler & Armstrong (2008), crear compañías en la era digital necesita 
de un modelo de negocio moderno que vincule las estrategia de marketing 
con los objetivos de la empresa. Por ejemplo, el uso del internet ha 
revolucionado la forma en la que la empresa genera valor a sus compradores 
y crean lazos de comunicación permanente con ellos. El tránsito de un estilo 
de vida a otro ha cambiado las opiniones de los consumidores sobre 
elementos básicos como: comodidad, velocidad, disponibilidad, precio, 
valoración del bien y entrega del servicio. Esto ha generado que el marketing 
en línea necesite de nuevas maneras de actuar y pensar, debiendo en primer 
lugar, conservar gran parte de las competencias que las funcionado en las 
gestiones pasadas, pero siempre acompañándose de las estrategias 
actuales. Las empresas cuyo giro de negocio es únicamente electrónico, 
necesitan del mantenimiento permanente de las redes que los conecta, así 
como la creación de intranets. Gran parte de las empresas han determinado 
web site para difundir el performance de sus servicios y productos a tal grado 
de promocionarlos. No obstante, en algunos casos lo que se necesita 
solamente es diseñar relaciones solidad con los consumidores. (p.438) 
 
Desde la óptica de Fleming (2000) hoy en día, el marketing online ha 
penetrado en un mundo donde se ha transformado en la manera de 
comunicarse con el público exterior, cimentándose la razón principal de las 
4F, el mismo que genera una proximidad más estrecha con el usuario actual. 
El flujo es el valor agregado que el sitio web brinda y de esta manera lograr 
la atención y permanencia de la persona que está visitando dicha página. En 
la funcionalidad se refiere a que dicha plataforma debe brindar información 
de manera clara y objetiva para facilitar y ahorrar el tiempo del usuario, el 
feedback es la manera en como la persona que está visitando dicho sitio web 
pueda tener una interacción y así poder mantener una relación y por último 
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la fidelización es muy importante y para mantenerlo es necesario realizar 
ofertas, tema de interés y de esta manera se puedan sentirse contentos. (p. 
32). 
 
Dentro de las ventajas del marketing online, Maciá (2015) menciona que el 
establecimiento de relaciones se enraíza en dos ejes principales: la 
rentabilidad y las operaciones de comercialización; a su vez, dentro de ellas 
se reconocen tres factores relevantes: Determinación, se refiere al uso los 
medios digitales para el estudio del marketing con el propósito de conocer 
las verdaderas necesidades que poseen las personas. Antelación, consiste 
en diseñar una plataforma donde se detalle los canales que permiten 
informar y vender, considerando la necesidad de ser cautelosos con los 
recursos y presupuestos que maneja el departamento de marketing.  
Satisfacción, este último factor es imprescindible para determinar el grado 
de fidelidad de un comprador y la permanencia en el mercado, pues su 
experiencia sirve de referencia para las demás personas.  
 
Asimismo, Kutchera; García & Fernández (2014) afirman que las empresas 
deben realizar los siguientes pasos para poder obtener una herramienta de 
marketing digital exitosa: 1.Escuchar al púbico objetivo. Tener contacto con 
diversas personas es una ventaja asociada al uso de marketing online, pues 
es posible conocer sus apreciaciones respecto al uso de un bien o servicio. 
2. Experiencia como usuario. Hace referencia a usar la información 
recolectada de la audiencia. Es un proceso intangible, que al igual que el 
internet, es sencillo obtener la información que se está buscando. Por este 
motivo, al diseñar los planes de mercadotecnia es necesario centrarse 
específicamente en los clientes y/o consumidores. 3. Incorporar nuevos 
medios de difusión. El uso del internet ha revolucionado la manera de 
conversar y de intercambiar experiencias entre las empresas y las personas, 
algo que hace 50 años era casi imposible, por este motivo, se le puede 
nombrar como revitalización en las empresas. 4. Convertir a los públicos en 
seguidores. Lo que se realiza en este cuarto punto es desarrollar contenidos 
e iniciar el proceso de lanzamiento del bien. 5. Mejorar los resultados. El 
marketing online es un medio de comunicación que no se detiene, es un 
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proceso que las empresas realizan todos los días del año en todos los 
horarios. Los seres humanos usan los medios digitales para realizar una 
búsqueda, ya sea que estén en clase, en la oficina, de paseo, en el gimnasio, 
o en otros lugares o actividades. (p.13) 
 
Kotler & Armstrong (2008) sostienen que, gran parte de las operaciones se 
efectúan por medio de las redes que conecta de forma sinérgica a los 
compradores con las estructuras empresariales. El intranet es una red de 
comunicación interna que conecta a los miembros de una organización, en 
cambio una extranet es una plataforma de comunicación que permite a una 
empresa conectarse con sus principales proveedores, socios, accionistas, 
compradores, entre otros.  La intranet es una red que conecta a todo tipo de 
usuario con la empresa, está por lo general se encuentra en todo el mundo. 
El auge mundial a razón del uso del internet se ha convertido en el corazón 
de la nueva era digital, pues permite a las personas y empresas tener acceso 
libre a cantidad de información en un solo clic. Investigaciones actuales han 
mostrado que casi todas las personas buscan información antes de realizar 
una adquisición o tomar una decisión respecto a su vida profesional. De igual 
modo, se resaltar que de cada 100 personas 30 confían plenamente en la 
información expuesta en alguna página web. (p.437) 
 
Según Selman (2017) la primera característica del marketing digital es la 
personalización, en la era de la globalización se admite información más 
concisa en relación a las gustos e intereses de las personas, las recientes 
técnicas de mercadotecnia dotan de información detallada a los públicos, de 
manera que estos tengan la posibilidad de acceder en el momento que lo 
consideren conveniente, la segunda característica, está asociada a la 
masividad, en esta se destaca el impacto multiplicador que obtiene una 
compañía al publicar sus productos o servidos en un web site o fan page, 
además, se destaca el bajo recurso financiero que necesidad para seguir en 
operatividad, por lo que hoy se ha vuelto, una tendencia en casi todas las 




Los autores Londoño; Mora & Valencia (2018) sostienen que la tecnología 
digital es un elemento que es cada vez más empleado por las estructuras 
empresariales de diversos grupos, en específico para acciones de 
marketing. Existe gran parte de procesos que tienen como base el uso del 
internet, esto a razón, que facilita su comercialización y comunicación del 
bien y, asimismo, hace que las relaciones se tornen sencillas y fáciles. Por 
tal motivo, el marketing es una las acciones que pretende generar resultados 
positivos dentro del sistema, y una forma de medirlo es estudiar la efectividad 
de las acciones de venta; por ello se alude que cuando se utiliza medios de 
difusión modernos como las tables, celulares, laptops, entre otros, se puede 
observar con facilidad lo provechosos que son para aprovechar el tiempo. 
(p.169) 
 
Striedinger (2018) afirma que, para conseguir la mayor cantidad de visitantes 
y asegurar su retorno, es necesario considerar las 7cs dentro del proceso 
del diseño web site: 1. Contexto. Se refiere al diseño de los componentes y 
elementos. 2. Contenido. Son los textos, las figuras, ilustraciones, 
transiciones, sonidos y videos que van en el web site. 3. Comunidad. Es la 
manera en la que la plataforma propicia la comunicación entre los agentes. 
4. Customización. Son los atributos que contienen el sitio para personalizar 
la navegación de los usuarios. 5. Comunicación. Es la direccionalidad que 
asume la comunicación (empresa a usuario, usuario a empresa, o en 
reciprocidad). 6. Conexión. Es la afinidad que tiene un sitio web con otro. 7. 
Comercio. Es la capacidad que posee una web para incrementar las 
transacciones que realizan las personas. (p.5) 
 
Los autores Kotler & Armstrong (2008), menciona que el marketing digital 
posee dos dimensiones fundamentales: Internet. Es un medio que vincula a 
los usuarios entre sí situados en cualquier parte del mundo y con información 
extremadamente extensa. Comercio electrónico. Es más puntual que las 
empresas en línea. Por su parte, los negocios de tipo electrónicos envuelven 
a todos los procesos que forman parte de su información a razón de la 
electrónica que posee la empresa, en tanto, el comercio online tiene como 
propósito completar un proceso de compra y venta apoyándose 
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principalmente de la internet. Los mercados online son espacios de en la 
cual las empresas ponen a disposición del público un conjunto de bienes y 
servicios, y los compradores buscan información, definiendo con precisión lo 
que desean, realizando pedidos por medio de tarjetas de crédito u otra 
modalidad de pago en línea. (p. 438) 
 
Para los autores Price, College, y Mississipi (2018) afirman que la tecnología 
de la información es una herramienta fundamental dentro de las 
organizaciones ya que permite desarrollar sistemas en donde facilite la 
interacción de los consumidores y empresas. Un gran porcentaje de las 
personas utilizan equipos tecnológicos como celulares, computadoras, 
tables entre otros, de tal manera que es más fácil llegar a cada uno de los 
clientes a través de la propagación de publicidades ofertando sus productos. 
Del mismo modo sucede por la parte de los clientes al contar con la 
tecnología y con el objetivo de minimizar el tiempo optan por las compras de 
internet, entonces las empresas deberán aprovechar dichos aspectos para 
llegar a ellos de tal manera que deberán invertir más en publicidades para 
ofrecer de manera correcta, en el tiempo justo sus productos y de esta 
manera poder llegar a ellos otorgando un plus a sus consumidores. 
 
Seguidamente, se utilizó el soporte teórico relacionado a la variable 
posicionamiento, para el cual se citó a Lamb; Hair & Mcdaniel (2011) 
quienes lo definen como el espacio que ocupa un producto o servicio o un 
conjunto de ellos en el intelecto de los consumidores en relación a las 
promociones emitidas por las empresas competidoras. (p.281). Además, 
Monferrer (2013) indica que esta segunda variable es la posición que 
mantiene un bien material o intangible en el subconsciente de los clientes 
frente a los de la competencia. Sin embargo, Walker, Boyd, Mullins y 
Larréché (2007), mencionan que la conceptualización del posicionamiento 
está cimentada en las valoraciones competitivas frente las necesidades de 
las personas, en este sentido se alude que el posicionamiento está referido 




En cuanto a la estrategia de posicionamiento concentrada, Lamb; Hair & 
Mcdaniel (2011) afirman que mediante el desarrollo de una táctica 
concentrada, una compañía selecciona un dicho de mercado a la cual va 
orientar todos sus esfuerzos y actividades de marketing. De esta forma, 
cuando la empresa se concentra en un solo público, puede fácilmente 
detectar las necesidades, así mismo desarrollar un mix especializado de 
marketing. Existe cierto porcentaje de empresas que opinan que es mejor 
invertir los recursos para satisfacer una necesidad del mercado, que dividir 
la inversión en diferentes mercados. (p.277) 
 
Lamb; Hair & Mcdaniel (2011) sostienen que el principal objetivo que 
persigue la segmentación del mercado es detectar oportunidades de 
inversión y penetración. Para desarrollar un proceso de segmentación es 
preciso considerar los siguientes pasos: Detectar un mercado para 
estudiarlo. Lo que se realiza en primer lugar, es definir el mercado a manera 
global, o puede que la empresa decida investigar el mercado en él ya que se 
encuentra establecido. Definir una o más bases para segmentar. Este 
segundo paso necesita de una visión directiva, requiere a su vez de un grado 
de creatividad superior y del conocimiento a profundidad del mercado. Cabe 
destacar, que no existen criterios únicos para seleccionar las variables, sino 
que este proceso depende de la óptica integral de sus dirigentes y de los 
objetivos. Determinar los descriptores. Luego de haber escogido una o varias 
bases, los profesionistas en marketing tienen la ardua labor de determinar 
los descriptores, los mismos que se enfoquen en el establecimiento de 
variables específicas a usar. Detalle del perfil y análisis de los segmentos. El 
establecimiento del perfil debe incorporar indicadores tales como: 
envergadura, crecimiento anhelado, repetividad de compra, uso de la marca, 
fidelidad, ventas y rentabilidad a largo plazo; dichos indicadores propician de 
información verídica que puede ser usada exclusivamente para la 
clasificación de los segmentos. Selección del público objetivo. El proceso de 
selección no es un parte de la labor sino un resultado. Establecer, desarrollar 
y conservar mesclas de marketing. El mix del marketing se puede definir 
como las estrategias ligadas al bien, distribución, promoción y precio 




Asimismo, Lamb; Hair & Mcdaniel (2011) afirman que el mapa de 
percepciones es un medio que muestra de manera gráfica las dimensiones 
del producto y su ubicación en la mente de los consumidores. (p. 282) 
Asimismo, el autor Valencia (2017) expone que los principales beneficios 
que trae consigo el posicionamiento de marca son: prestigio, reconocimiento 
elevado, competitividad y fidelidad en el segmento del mercado. (p.16).  
 
Por otro lado, Lutz y Weitz (2010) sintetiza que el posicionamiento es el 
instrumento para diseñar y aplicar procedimientos de marketing, permitiendo 
que la imagen de una estructura empresarial se vislumbre de manera 
diferente al de sus competidores; teniendo en cuenta que imagen de la 
empresa es la mejor, el cual pueda calar en la mente del consumidor, 
pudiendo acelerar con velocidad de las decisiones de compra. 
 
De acuerdo a la postura de Ries (2014) el posicionamiento es la forma de 
cómo se sitúa un bien o servicio en el subconsciente de los compradores, 
además, es la apariencia del bien respecto a la posición que desea obtener. 
Además, Gallo (2000) anuncia que el posicionamiento, es el instrumento con 
que se supone el comportamiento de las personas en base a una marca y el 
mejor nivel de posicionamiento que posee.  
 
Coca (2015) sostiene que existen los siguientes tres tipos de 
posicionamiento: Posicionamiento individual. Hace referencia a la imagen 
automática que se crea en las personas cuando se le menciona un bien o 
servicio. Esta primera imagen es distintiva y puede marcar diferencias claras 
con respecto a otras marcas o empresas. Posición en el mercado. La 
definición de posicionamiento establece claramente los grupos o públicos 
donde el bien tiene mayores posibilidades de ser altamente exitosa. Es 
relevante para diversos fines. Se debe desarrollar el bien o servicio en el 
mercado donde se tiene mayores probabilidades de penetrar con facilidad y 
obtener rápidamente reconocimiento, asimismo, se debe considerar nichos 
donde la probabilidad de que ocurra un hecho negativo no afecte la 
operatividad y continuidad de la empresa. Relación con los competidores. El 
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posicionamiento se refiere a la posición ventajosa que tiene una empresa 
sobre otra, marca tácitamente las diferencias, beneficios y tributos con 
referencia a todos los competidores. (p.111)  
 
Para Geifman (2014), con el pasar de los años el posicionamiento ha sido 
uno de los objetivos centrales de la empresa, por lo que se desenvolvimiento 
ha ido tomando cada vez mayor fuerza. Hoy en día, se ha convertido en un 
instrumento de diferenciación entre las empresas, su fin es buscar 
oportunidades en el mercado donde sea factible desarrollar un negocio, 
convivir con los clientes, establecerse en un periodo de tiempo largo y 
obtener rentabilidad. Sin embargo, Velilla (2010), menciona que conseguir 
posicionamiento en el mercado no es una tarea sencilla, esta se logra por 
medio de la inserción de características y atributos particulares que hacen 
que los compradores las adquieran una y otra vez, obteniendo como 
resultado su fidelidad.  
 
Métodos de posicionamiento, según Kerin, Hartley & Rudelius (2014), 
existen dos métodos importantes para colocar un bien nuevo en el mercado, 
el posicionamiento cara a cara muestra la competencia sana y directa con 
relación a los bienes y servicios de la competencia en el mismo mercado 
meta. Asimismo, Saldaña (2013) nos menciona que hoy en la actualidad las 
plataformas virtuales admiten la personalización mediante la conversación y 
la generación de nuevo contenido. Resaltando el escenario del marketing 
digital que se basa en los diálogos, potenciando medios sociales cuyo 
impacto es el de gran cantidad de información. 
 
Según, Mora & Schupnik (2015), sostienen que las estrategias de 
posicionamiento se basan en: Característica del producto: un producto 
puede ubicarse como el principal elemento de la empresa, esto 
generalmente se basa en las características de calidad que posee. Precio / 
calidad: en la actualidad es común pedir referencias sobre la funcionabilidad 
de un servicio o las características de un bien; en ciertos casos el precio 
influye en las disposiciones para llevar a cabo una compra, por ejemplo, 
existen diversas opciones y variaciones en los productos y servicios con alta 
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demanda de consumos, los mismos que son asociados a la calidad. Por su 
uso: uno de los aspectos claves para fijar una estrategia de posicionamiento 
es evaluar el beneficio que ofrece el producto que se intenta comercializar. 
Entonces consiste en resaltar las características del bien o servicio y 
presumirla junto con las necesidades que suple. Por último, se considera a 
la funcionabilidad del producto, por ejemplo, como, cuando y porque lo 
utiliza. Orientado al usuario: esta estrategia está asociada por las 
afirmaciones del consumidor, por las percepciones o experiencias con 
respecto al uso del producto. Estilo de vida: teniendo en cuenta el estilo de 
vida que maneja cada consumidor, por ejemplo, sus opiniones, pareceres, 
intereses, preferencias y actitudes. Relación con la competencia: es 
necesario considerar a las marcas líderes como parte importante del 
crecimiento de la marca dentro del mercado. Teniendo en cuenta que los 
consumidores muchas veces tienden a comprar otros productos con similar 
funcionabilidad para comprobar su calidad. (p.25).  
 
Romero, Benites, Fuentes y Largo (2018), el posicionamiento de la empresa 
ha ido cambiando en estos últimos 20 años, por no solo tratarse de llegar a 
los consumidores por medio de instrumentos conocidos; el contexto 
tecnológico juega un rol imprescindible, por ser el canal de difusión que 
reciben la información que deseamos hacer llegar, aumentado la percepción 
y por consiguiente también el posicionamiento. 
 
Seguidamente, los autores Lamb; Hair & Mcdaniel (2011) afirman que la 
táctica empleada por medio del plan de mercadotecnia define un precio para 
un segmento de mercado, considerando como foco la estrategia central de 
la empresa. Modificar un nivel de precios de premium a súper premium 
puede requerir un cambio en el producto mismo, estrategias promocionales 
o canales de distribución. No obstante variar una estrategia de precios puede 
diferir sorprendentes alteraciones en la mezcla de marketing. Tener la plena 
libertad para establecer un precio a un producto nuevo, reflexionar sobre una 
nueva estrategia de precios obedece a las condiciones del mercado y de la 
mezcla de diversos elementos propiamente del marketing. Si la compañía 
lanza al mercado un producto novedoso o similar a la que ya existe, tiene la 
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posibilidad de definir un precio un moderadamente restringido. Para que una 
empresa tenga éxito en el lanzamiento de un producto debe establecer un 
precio promedio del mercado. (p. 664) 
 
Lamb; Hair & Mcdaniel (2011) sostienen que esta variable se dimensiona en: 
Atributo. Es la cualidad que posee un determinado bien, la cual hace que sea 
preferida por muchos clientes. Precio y calidad. El precio es el valor 
monetario que un cliente debe otorgar a una empresa para hacer uso del 
servicio o adquirir un bien. Uso o aplicación. La versatilidad de un producto 
puede incidir en la compra de un bien. La empresa debe asegurarse de 
cumplir debidamente sus promesas, para no generar un mal concepto de la 
marca y en general de la empresa. Usuario del producto. Es el cliente o 
consumidor a la cual va dirigido el bien o servicio, el cual ha sido definido 
con antelación mediante el estudio de mercado. Clase de producto. En esta 
dimensión se tiene como objetivo posicionar el bien según su nivel de 
relacionamiento con la categoría seleccionada. Competidor. Es la condición 
o nombre que se le atribuye a una empresa que comercializa los mismos o 
similares bienes o servicios en el mercado. Emoción. Un producto nuevo en 
el mercado, debe asegurarse de incorporar dentro del proceso de difusión la 
emocionalidad, de esta forma, jugará un papel positivo en la psicología del 




III. METODOLOGÍA  
3.1. Tipo y diseño de investigación  
Tipo: Básica. Las investigaciones básicas están orientadas a la 
obtención de un conocimiento más concreto y completo, por medio de 
compresión de factores básicos de los hechos observados o del nivel 
relacionamiento que se muestran entre los agentes. (CONCYTEC, 
2018, p. 1)  
 
Diseño de investigación 
No experimental, dado a que la investigación se ha limitado a 
observar las variables o fenómenos en su ambiente natural, para 
luego de ello estudiarla. De corte transversal, porque la información y 
los datos se recolectan en un solo momento, es decir, no se considera 
información pasada ni proyecciones futuras. Es descriptiva, porque 
solo se pretende describir someramente las características y 
particularidades de una muestra o población, y correlacional, porque 
se pretende conocer el grado de incidencia entre los conceptos 
planteados en el estudio. (Hernández, Fernández y Baptista, 2014, p. 
158). 
 




                      M 
 
 
Dónde:                                 
M  =  Muestra 
V1  =  Marketing digital 
V2 = Posicionamiento 








3.2. Variable, operacionalización  
Variable I: Marketing digital 
Variable II: Posicionamiento 
3.3. Población (criterios de selección) muestra y unidad de analisis 
Población: La población estuvo conformada por los 1500 clientes de 
la empresa Botica Intifarma de Tarapoto. 
Criterios de inclusión: Se incluyó a todos los clientes de la empresa 
con más de tres compras consecutivos durante 3 meses, clientes 
mayores de 18 años y menores de 65 años.  
 
Criterios de exclusión: Se excluyó a personas que no residan en el 
distrito, se excluye a clientes con menos de 3 compras, se excluye a 
los trabajadores y dueños de la botica.  
 
Muestra: 
Para el cálculo de la muestra se utilizó la siguiente formula estadística: 
𝑛 =
𝑧2𝑝𝑞𝑁
𝑒2(𝑁 − 1) + 𝑧2𝑝𝑞
 
Z = 1.96       
E = 0.05       
p = 0.8       
q = 0.2       
N = 1,500       
        
n = 
3.8416 * 0.16 * 1500    
0.0025 * 1499 + 0.61466    






La muestra de estudio será de 211 clientes. 
Muestreo: Probabilístico, debido a que se utilizó formulas 




Unidad de análisis: Fue un cliente de la empresa.  
 
3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y 
confiabilidad 
Técnica 
La técnica a aplicada para determinar la relación entre las variables 
en estudio fue la encuesta. 
 
Instrumento  
El instrumento para medir la primera variable fue el cuestionario, el 
cual tuvo por objetivo recolectar información sobre el marketing digital 
para medirlo, el cuestionario fue adaptado del estudio de Yoplac 
(2020). cuya estructura fue de 12 enunciados, que a su vez se 
agruparon en 2 dimensiones, ambas con 6 preguntas cada una. La 
escala de medición fue ordinal, con una valoración de: 1 = Nunca, 2= 
Casi nunca, 3= A veces, 4= Casi siempre, 5= siempre. Para efectos 
del análisis de la variable se trabajó con las siguientes escalas de 
conversión de: 1 = muy malo (rango de 12 – 22), 2= malo (rango de 
22 – 31), 3= regular (rango de 31 – 41), 4= bueno (rango de 41 – 50), 
5= muy bueno (rango de 50 - 60), de acuerdo a los valores mínimos y 
máximos de la variable. 
 
El instrumento para medir la segunda variable fue el cuestionario, 
cuyo objetivo fue recopilar información sobre el posicionamiento de la 
entidad, el cual fue adaptado del estudio de Yoplac (2020), con una 
estructura de 30 ítems, que a su vez se agrupan en 7 dimensiones, la 
primera con 6 preguntas, la segunda con 4 preguntas, la tercera con 
6 preguntas, la cuarta y quinta con 4 preguntas, la sexta con 2 
preguntas y la última con 4 preguntas. La escala de medición fue 
ordinal, con una valoración de: 1 = muy bajo, 2= bajo, 3= medio, 4= 
alto, 5= muy alto. Para efectos del análisis de la variable se trabajó 
con las siguientes escalas de conversión: de: 1 = Muy bajo (rango de 
30 – 54), 2= Bajo (rango de 54 – 78), 3= Medio (rango de 78 – 102), 
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4= Alto (rango de 102 – 126), 5= Muy alto (rango de 126 - 150), de 
acuerdo a los valores mínimos y máximos de la variable. 
 
Validez 
Para determinar los datos de validez de los instrumentos aplicados, 







Opinión del experto 
Marketing 
digital 
1 Metodólogo 4.5 Viable para su aplicación 
2 Especialista 4.9 Si es aplicable 
3 Especialista 4.9 Si es aplicable 
Posiciona
miento  
1 Metodólogo 4.6 Viable para su aplicación 
2 Especialista 4.8 Si es aplicable 
3 Especialista 4.8 Si es aplicable 
 
La confiabilidad de los instrumentos se determinará utilizando la 
técnica estadística del coeficiente Alfa de Cronbach.  
 
Análisis de confiabilidad de marketing digital 
Resumen de procesamiento de 
casos 
 N % 
Casos Válido 211 100,0 
Excluidoa 0 ,0 
Total 211 100,0 
 










Análisis de confiabilidad de posicionamiento 
Resumen de procesamiento de 
casos 
N % 
Casos Válido 211 100,0 
Excluidoa 0 ,0 
Total 211 100,0 







Este proyecto de investigación tubo su inicio partiendo desde la 
captación del problema de la investigación, siendo el método utilizado 
el empírico. Siendo así, que buscamos investigaciones relacionadas 
en diferentes realidades ya sea de forma internacional, nacional y 
local. Para la construcción del segundo capítulo con respecto al marco 
teórico; se tomó en cuenta teorías y trabajos de investigación de los 
últimos años, de manera que la información presentada es concreta y 
actual.   
3.6. Métodos de análisis de datos 
La obtención de información fue hecha a través del cuestionario, los 
resultados se presentaron mediante el uso de tablas y figuras de tipo 
estadístico, para la contrastación se empleó el coeficiente de 
Kolmogorov-Smirnov, debido a que la muestra fue mayor a 50, 
obteniendo como resultado una significancia menor a 0.05, por lo que 
se utilizó el Rho de Spearman para la correlación, con apoyo del 
programa SPSS V.24. Dicho coeficiente utiliza valores de entre -1 y 1 
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3.7. Aspectos éticos 
El trabajo se sustentará en los siguientes principios éticos: el principio 
de Beneficencia, servirá para generar cambios en la institución a 
cerca del desempeño laboral, seguido del principio de No 
Maleficencia, por el respeto a la privacidad de las personas que 
participaron voluntariamente, el principio de Autonomía, porque nos 
sujetaremos a la decisión y opiniones de cada involucrado. Y por 
último se tiene el principio de Justicia, en el cual se garantiza el 
respeto indiscutible a la moral y la ética de los participantes y la 
integridad de sus derechos, asimismo, el estudio posee honestidad 
científica, en el cual se determinó que el desarrollo del estudio, solo se 
realiza con fines académicos, teniendo a la responsabilidad como 
elemento guía para todo el proceso, garantizando un proceso 






4.1. Nivel de marketing digital de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 
2021.  
Tabla 1.  
Nivel de marketing digital de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021. 
Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 
Interpretación: 
Respecto al marketing digital, es bueno en un 30%, malo en un 24%, muy 
malo en un 20%, regular en un 20% y muy bueno en un 6%.   
 
4.2. Nivel de posicionamiento de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 
2021.  
Tabla 2.  
Nivel de posicionamiento de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021. 
Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 
Interpretación: 
Escala  Intervalo f Porcentaje 
Muy malo 12 – 22 43 20% 
Malo 22 – 31 51 24% 
Regular 31 – 41 42 20% 
Bueno 41 – 50 64 30% 
Muy bueno 50 - 60 11 6% 
Total  211 100% 
Escala  Intervalo f Porcentaje 
Muy bajo 30 – 54 63 30% 
Bajo 54 – 78 31 15% 
Medio 78 – 102 63 30% 
Alto 102 – 126 43 20% 
Muy alto 126 - 150 11 5% 
Total  211 100% 
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Respecto al posicionamiento, es muy bajo en un 30%, medio en un 30%, alto 
en un 20%, bajo en un 15% y muy alto en 5%.  
Tabla 3. 
Prueba de normalidad. 
 
Kolmogorov-Smirnova 
Estadístico gl Sig. 
MARKETINGDIGITAL ,109 211 ,000 
POSICIONAMIENTO ,169 211 ,000 
Fuente: Base de datos obtenido del SPSS V.25 
Interpretación: 
Dado que la muestra es mayor que 50, se calcula el coeficiente de 
Kolmogorov-Smirnov, el resultado es menor a 0.05, por lo tanto, la muestra en 
estudio tiene una distribución no normal, por lo que se utiliza la Rho de 
Spearman para la correlación.  
4.3. Relación entre el marketing digital con el posicionamiento de la 
empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021. 
Tabla 4.  
Relación entre el marketing digital con el posicionamiento de la empresa 






Marketing digital Coeficiente de 
correlación 
1,000 ,987** 
Sig. (bilateral) . ,000 
N 211 211 
Posicionamiento Coeficiente de 
correlación 
,987** 1,000 
Sig. (bilateral) ,000 . 
N 211 211 






Figura 1: Dispersión entre el Marketing digital y el posicionamiento 
Interpretación: 
Se contempla la relación entre el marketing digital con el posicionamiento de 
la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021. Mediante el análisis estadístico 
del Rho de Spearman se alcanzó un coeficiente de 0, 987 (correlación positiva 
alta) y un p valor igual a 0,000 (p-valor ≤ 0.01), por lo que, se rechaza la 
hipótesis nula y se acepta la hipótesis alterna, es decir, el marketing digital se 
relaciona de manera positiva con el posicionamiento de la empresa Botica 
Intifarma, Tarapoto 2021, además solo el 98.41% del marketing digital influye 
en el posicionamiento 
  




























En este capítulo se desarrolla la contratación de resultados, donde se discute 
los resultados obtenidos con los antecedentes, teniendo así que el nivel de 
marketing digital, es bueno en 30%, malo en 24%, muy malo en 20%, regular 
en 20% y muy bueno en 6%., dichos resultados se deben a que la Botica no 
realiza su publicidad por medio del uso del internet, las promociones de los 
productos que oferta no son constantes, no le informan de las paginas o 
redes sociales con las que cuenta, no tiene implementado sus plataformas 
virtuales para atención al cliente, no informa de las diferentes opciones de 
compra como también medios de pagos, dichos resultados coinciden con lo 
expuesto por Laurente (2018) Se ha logrado comprobar que las estrategias 
de mercadotécnica permiten desarrollar en las empresas diversas 
herramientas, mecanismos y armas para enfrentar los retos del mercado y 
de la competencia, mismas que vislumbran el camino hacia el éxito. Las 
estrategias de mercadeo dependen en gran medida de cómo se gestione las 
plataformas digitales, se selección del mercado meta, se actualice los 
contenidos, se dé mantenimiento a los sistemas operativos y de la 
cuantificación de los resultados obtenidos. Finalmente, se ha comprobado 
que las estrategias de marketing poseen un bajo costo, sin embargo, son 
potenciales que permiten influir de forma significativa en el posicionamiento. 
Es una estrategia de bajo costo y grandes ventajas, corroborando lo 
expuesto por Kotler & Armstrong (2008), aseguran que  las redes sociales 
son muy importantes en la actualidad ya que la gente busa e interactúa por 
medio de esta herramienta, logrando conectar de manera más rápida con 
empresas que satisfacen sus necesidades. Los medios electrónicos en el 
mundo de los negocios las plataformas digitales con el paso del tiempo 
fueron tomando mayor vigor, pues a través de ello puede haber interacción 
entre clientes y proveedores sin necesidad de contacto físico. Las ventas por 
medios electrónicos representan hoy en día un valor muy importante para 
las entidades que cada vez intentan expandirse hacia todo tipo de 
consumidores. Así mismo, se corrobora lo expuesto por Price, College, y 
Mississipi (2018) quien menciona que el marketing digital es la utilización de 
estrategias para hacer publicidad por medio del internet, es decir las 
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empresas promocionan una variedad de productos o servicios a través de 
plataformas digitales lo cual le permite llegar a un sin número de clientes 
logrando así atraer a más consumidores. 
 
Así mismo se muestra el nivel de posicionamiento, es muy bajo en 30%, 
medio en 30%, alto en 20%, bajo en 15% y muy alto en 5%, dichos resultados 
se deben a que la botica no ofrece variedad de servicios que lo distingue de 
la competencia no es reconocida por la calidad de los servicios, , dichos 
resultados guardan relación con lo expuesto, Ortiz (2018) quien menciona 
que Gran parte de las empresas situadas en Latacunga no están 
adecuadamente posicionadas, lo cual ha generado un nivel bajo de 
competitividad respecto a otras empresas ubicadas en otras jurisdicciones, 
limitando su capacidad de crecimiento, operatividad y disminuyendo 
exponencialmente sus ingresos. Asimismo, dicha investigación ha logrado 
determinar por medio de sus resultados que existe una baja utilización de 
estrategias mercadotécnicas, esto se debe a que los profesionales en 
marketing no hacen uso de medios de difusión, por ejemplo: plataformas 
tecnológicas (fan page y web site), lo cual repercute grandemente en su 
desarrollo y reconocimiento del público objetivo, además, Jiménez (2017) 
quien manifiesta que Dentro de la empresa se ha logrado evidenciar dos 
problemas relacionados con su operatividad, siendo los más resaltantes: 
retrasos en la entrega de los pedidos y extremada burocracia a la hora de 
entregar los bienes a los solicitantes; dichos resultados han generado que la 
empresa tenga una mala imagen en el mercado y limitada cartera de clientes. 
Además, se ha observado que la empresa ha destinado gran parte de su 
esfuerzo e inversión dineraria al desarrollo de la línea blanca, descuidando 
sus otros productos, así mismo, Villegas (2018)  hace mención que Con 
respecto al posicionamiento, del 100% de encuestados el 35% lo calificó 
como bajo, en tanto, para el 21% es regular y para el 7% es muy alto. Las 
tácticas de penetración al mercado y el desarrollo de estrategias de 
marketing son aún débiles en las empresas tarapotinas, esto dado a diversos 
factores, siendo los más resaltantes: desconocimiento, falta de presupuesto, 
mala asignación de recursos, ubicación de la empresa, falta de personal 
capacitado y poco interés de los directivos para conocer sobre los beneficios 
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del planteamiento de estrategias. Todos estos factores han traído consigo 
desconocimiento de la marca, baja rentabilidad, bajas posibilidades para 
construir nuevas sedes o locales y problemas internos para alcanzar los 
objetivos.  
 
Además, existe relación entre el marketing digital con el posicionamiento de 
la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021, ya que el coeficiente de 
correlación de Spearman fue de 0, 987 (correlación positiva alta) y un p valor 
igual a 0,000 (p-valor ≤ 0.01), dichos resultados guardan relación con lo 
expuesto por Romero (2019) quien menciona Mediante el Rho Spearman se 
ha logrado comprobar la existencia de una relación entre los conceptos 
definidos en el estudio, esto dado a que el valor obtenido fue igual a 0.345, 
el cual muestra una relación de tipo positiva. De igual modo, se atribuye que 
respecto a la primera variable esta se caracteriza por su economicidad y 
largo impacto, pues crea, diseña y pone en marcha actividades que 
potencian la imagen de la marca, la hacen más accesible y abre el camino 
hacia otros mercados, además, Horna (2017) manifiesta que Los resultados 
muestran que el valor del Rho Spearman fue 0.490 y p obtuvo un valor de 
0.05, por tanto, de manera estadística se afirma la existencia de una relación 
de tipo significativa positiva y moderada. El marketing online agrupa aquellas 
actividades y tácticas comerciales que se desarrollan por diferentes medios 
y plataformas en línea. Dichas estrategias han sido muy efectivas sobre todo 
en negocios pequeños dado a su bajo costo, alta competitividad y 
posicionamiento. Siendo esta última, una de las principales metas de las 
empresas, dado a que asegura su rentabilidad y permanencia en el mercado 
en un horizonte de tiempo extenso. 
 
Finalmente, Condori (2019) también coincide con los resultados, ya que por 
medio del Chi cuadrado se logró determinar que entre las dos variables de 
estudio existe una correlación de naturaleza positiva alta, pues los valores 
obtenidos muestran que X2 tomó un valor igual a 216.82, siendo mayor al 
valor tabulado (9.49), reforzando el planteamiento inicial que si existe 
relación. Asimismo, la investigación permitió conocer que la gestión de 
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herramientas de marketing es alta, en la cual el 69.7% de los encuestados 






6.1. Existe relación entre el marketing digital con el posicionamiento de 
la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021, ya que el coeficiente de 
correlación de Spearman fue de 0, 987 (correlación positiva alta) y 
un p valor igual a 0,000 (p-valor ≤ 0.01), indicando que a emjor 
marketing digital, mayor será el nivel del posicionamiento, además 
solo el 98.41% del marketing digital influye en el posicionamiento 
 
6.2. El nivel de marketing digital, es bueno en 30%, malo en 24%, muy 
malo en 20%, regular en 20% y muy bueno en 6%, debido a que la 
Botica no realiza su publicidad por medio del uso del internet, las 
promociones de los productos que oferta no son constantes, no le 
informan de las paginas o redes sociales con las que cuenta. 
 
6.3. El nivel de posicionamiento, es muy bajo en 30%, medio en 30%, 
alto en 20%, bajo en 15% y muy alto en 5%, debido a que la botica 
no ofrece variedad de servicios que lo distingue de la competencia 




VII. RECOMENDACIONES  
 
7.1. Al gerente, realizar su publicidad por medio del uso del internet, las 
promociones de los productos que oferta deben ser constantes, 
informar de las páginas o redes sociales con las que cuenta, mejoría 
de los servicios y distribución de los productos, como también la 
implementación de una mejor infraestructura para el tópico de la 
farmacia.  
 
7.2. Al gerente, implementar plataformas virtuales para atención al cliente 
y las diferentes opciones de compra como también medios de pagos, 
con el objetivo de poder incrementar sus ventas y tener mayor cartea 
de clientes, además de implementar los pagos por internet y  tarjeta 
por la compra de los productos.  
 
7.3. Al gerente, los precios establecidos por la botica deben estar al 
alcance del cliente para poder ser una ventaja competitiva ante los 
competidores, teniendo así una relación entre los precios y la calidad 
de atención brindada en la botica, además, de ofertar y promocionar 
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Matriz de Operacionalización de variables 
Variables Definición conceptual Definición operacional Dimensiones Indicadores 
Escala 
de medición 
Marketing digital Kotler & Armstrong (2008), lo 
definen como los esfuerzos por 
comercializar productos y 
servicios, y por establecer 
relaciones con los clientes a 
través de Internet.” (p. 436) 
Son las actividades que una 
empresa realiza a través de los 
medios electrónicos como las 
plataformas de interacción 















Lamb, et al (2011), explicaron 
que es un proceso que se 
relaciona a la idea general que el 
cliente potencial tiene de una 
marca. El lugar que una marca o 
grupo de productos ocupa en la 
mente del cliente fidelizado, en 
relación con las ofertas del 
competidor con relación a las 
empresas de bienes y consumo, 
se denomina posición. (p. 283) 
Es el espacio que ocupa un 
producto o servicio en la mente 
de un consumidor; dicho de 
otra manera, son todas 
aquellos medios, actividades y 
estrategias que se diseñan 
para hacer más atractivo y 
único el bien o servicio de 
manera que, seamos siempre 
los elegidos. 





Identificación de marca 




Uso o aplicación 
 
Calidad del servicio 
Atributos del servicio 






Clase de servicio 
 








Matriz de consistencia 
Título: Marketing digital y posicionamiento de la empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021 




¿Cuál es la relación entre el marketing 
digital con el posicionamiento de la 




¿Cuál es el nivel de marketing digital de la 
empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021?  
¿Cuál es el nivel de posicionamiento de la 
empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021? 
Objetivo general 
Determinar la relación entre el marketing 
digital con el posicionamiento de la 





  Conocer el nivel de marketing digital de la 
empresa Botica Intifarma, Tarapoto 2021.  
Identificar el nivel de  posicionamiento de 




Existe relación entre el marketing digital con 
el posicionamiento de la empresa Botica 
Intifarma, Tarapoto 2021. 
 
Hipótesis específicas  
 
H1: El nivel de marketing digital de la 
empresa Botica Intifarma, tarapoto2021, es 
bueno.  
H2: El nivel de posicionamiento de la 
















Diseño de investigación Población y muestra Variables y dimensiones  
  
Diseño de investigación. no 
experimental de corte transversal  
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M  r 
 














ento de la 
empresa  
Atributo 
Precio y calidad 
Uso o aplicación 
 

















M = Muestra 
V1= Marketing digital 
V2= Posicionamiento 
r = Relación entre variables 






Instrumento de recolección de datos 
 
Cuestionario: marketing digital 
Datos generales: 
N° de cuestionario: ……… Fecha de recolección: ……/……/………. 
  
Introducción: 
El presente instrumento tiene como objetivo recabar información acerca del 
marketing digital. Lea atentamente cada ítem y seleccione una de las 
alternativas, la que sea la más apropiada para Usted, seleccionando del 1 a 5, 
que corresponde a su respuesta. Además, debe marcar con un aspa la 
alternativa elegida. Asimismo, no existen respuestas “correctas” o “incorrectas”, 
ni respuestas “buenas” o “malas”. Solo se solicita honestidad y sinceridad de 
acuerdo a su percepción. Finalmente, la respuesta que vierta es totalmente 
reservada y se guardará confidencialidad y marque todos los ítems. 
 
Escala de medición Escala de conversión 
Nunca Muy malo 1 
Casi nunca Malo 2 
A veces Regular 3 
Casi siempre Bueno 4 





 Internet 1 2 3 4 5 
1 Se enteró de la Botica por medio de las redes sociales.      
2 La Botica realiza su publicidad por medio del uso del 
internet. 
     
 
 
3 La publicidad realizada es llamativa.       
4 Las promociones de los productos que oferta son 
constantes.  
     
5 Considera que el uso del internet ayudo a que la botica 
sea conocida.  
     
6 En la botica le informan de las paginas o redes sociales 
con las que cuenta.  
     
 Comercio electrónico      
7 La botica le envía mensajes ofreciéndoles sus 
productos.  
     
8 Los comprobantes de pagos realizados se les envían 
vía online a su teléfono o correo.   
     
9 Realizo alguna compra vía internet.       
10 La Botica la facilita los medios electrónicos para hacer 
sus compras.  
     
11 La botica tiene implementado sus plataformas virtuales 
para atención al cliente.  
     
12 La botica le informa de las diferentes opciones de 
compra como también medios de pagos.  














N° de cuestionario: ……… Fecha de recolección: ……/……/………. 
  
Introducción: 
El presente instrumento tiene como objetivo recabar información acerca del 
posicionamiento de la empresa. Lea atentamente cada ítem y seleccione una de 
las alternativas, la que sea la más apropiada para Usted, seleccionando del 1 a 
5, que corresponde a su respuesta. Además, debe marcar con un aspa la 
alternativa elegida. Asimismo, no existen respuestas “correctas” o “incorrectas”, 
ni respuestas “buenas” o “malas”. Solo se solicita honestidad y sinceridad de 
acuerdo a su percepción. Finalmente, la respuesta que vierta es totalmente 
reservada y se guardará confidencialidad y marque todos los ítems. 
 
Escala de medición Escala de conversión 
Nunca Muy bajo 1 
Casi nunca Bajo 2 
A veces Medio 3 
Casi siempre Alto 4 





1 2 3 4 5 
Atributo 
1 
La botica ofrece variedad de servicios que lo 
distingue de la competencia. 
     
2 La botica tiene los mejores servicios.      
3 
La botica, es más conocida que las otras empresas 
de la competencia. 




Los detalles del servicio lo motivan a volver a 
elegirlos. 
     
5 
La botica es reconocida por la calidad de los 
servicios. 
     
6 
Usted reconoce los servicios de la empresa con 
facilidad. 
     
Precio y calidad 
7 
Los precios establecidos por La botica están al 
alcance del cliente y se diferencia de los 
competidores. 
     
 
8 
Considera que existe relación entre los precios y la 
calidad de atención recibida en la botica 
     
 
9 
Considera que la botica utiliza las redes sociales 
de forma adecuada para vender el servicio. 
     
 
10 
Considera que en la botica los colaboradores 
buscan ser efectivos. 
     
Uso o aplicación 
11 La botica ofrece servicios de calidad.      
12 
¿Están satisfecho con la cantidad y características 
de los servicios de la botica 
     
13 
¿La botica amplía su línea de servicios 
constantemente? 
     
14 La botica. Está mejorando constantemente.      
15 La botica busca sobresalir a diferencia de otras.      
 
16 
Considera que los servicios ofrecidos satisfacen 
todas sus necesidades. 
     
Usuario del producto 
17 
Encuentra anuncios de publicidad de la botica en 
los medios digitales. 
     
18 
La calidad del servicio es destacada en los 
anuncios de la botica 
     
19 
Son de rápido acceso los puntos de venta de la 
botica 
     
 
 
20 Ud. Recomendaría a la botica      
Clase del servicio 
 
21 
El servicio se diferencia de la competencia ya sea 
por el modelo o la calidad que se brinda. 
     
22 La botica. Cuenta con diversidad de servicios.      
23 La botica ofrece servicios personalizados.      
 
24 
Los servicios de la botica cumplen con las 
exigencias de los servicios actuales. 
     
Competidores 
25 Cree usted que la botica se distingue de las otras.      
26 
Considera que la botica, es superior a la 
competencia. 
     
Emoción 
27 
Usted se siente motivado para adquirir los 
servicios de la botica.  
     
28 
Los resultados de los servicios lo motivan a volver 
a adquirirlos. 
     
29 
La atención brindada por la botica es cálida y 
amena a diferencia de otras. 
     
30 
Está de acuerdo con los horarios de atención de la 
botica. 

















































Base de datos estadísticos 
Variable 1: Marketing digital 
Internet   Comercio electrónico 
Nº p1 p2 p3 p4 p5 p6 Subtotal p7 p8 p9 p10 p11 p12 Subtotal TOTAL 
1 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 3 3 17 32 
2 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 3 3 19 39 
3 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 1 1 6 13 
4 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 1 2 10 19 
5 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 3 4 21 41 
6 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 1 2 10 20 
7 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 48 
8 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 3 2 15 31 
9 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 4 4 25 49 
10 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 5 4 27 55 
11 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 49 
12 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 3 2 16 32 
13 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 2 3 15 29 
14 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 4 3 21 42 
15 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 2 2 11 22 
16 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 1 2 14 29 
17 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 1 3 17 37 
18 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 3 2 9 16 
19 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 4 3 14 23 
20 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 4 4 22 42 
21 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 3 3 17 32 
 
 
22 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 3 3 19 39 
23 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 1 1 6 13 
24 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 1 2 10 19 
25 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 3 4 21 41 
26 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 1 2 10 20 
27 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 48 
28 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 3 2 15 31 
29 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 4 4 25 49 
30 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 5 4 27 55 
31 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 49 
32 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 3 2 16 32 
33 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 2 3 15 29 
34 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 4 3 21 42 
35 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 2 2 11 22 
36 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 1 2 14 29 
37 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 1 3 17 37 
38 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 3 2 9 16 
39 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 4 3 14 23 
40 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 4 4 22 42 
41 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 3 3 17 32 
42 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 3 3 19 39 
43 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 1 1 6 13 
44 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 1 2 10 19 
45 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 3 4 21 41 
46 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 1 2 10 20 
47 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 48 
48 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 3 2 15 31 
 
 
49 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 4 4 25 49 
50 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 5 4 27 55 
51 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 49 
52 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 3 2 16 32 
53 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 2 3 15 29 
54 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 4 3 21 42 
55 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 2 2 11 22 
56 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 1 2 14 29 
57 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 1 3 17 37 
58 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 3 2 9 16 
59 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 4 3 14 23 
60 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 4 4 22 42 
61 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 3 3 17 32 
62 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 3 3 19 39 
63 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 1 1 6 13 
64 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 1 2 10 19 
65 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 3 4 21 41 
66 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 1 2 10 20 
67 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 48 
68 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 3 2 15 31 
69 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 4 4 25 49 
70 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 5 4 27 55 
71 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 49 
72 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 3 2 16 32 
73 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 2 3 15 29 
74 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 4 3 21 42 
75 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 2 2 11 22 
 
 
76 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 1 2 14 29 
77 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 1 3 17 37 
78 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 3 2 9 16 
79 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 4 3 14 23 
80 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 4 4 22 42 
81 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 3 3 17 32 
82 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 3 3 19 39 
83 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 1 1 6 13 
84 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 1 2 10 19 
85 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 3 4 21 41 
86 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 1 2 10 20 
87 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 48 
88 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 3 2 15 31 
89 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 4 4 25 49 
90 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 5 4 27 55 
91 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 49 
92 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 3 2 16 32 
93 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 2 3 15 29 
94 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 4 3 21 42 
95 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 2 2 11 22 
96 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 1 2 14 29 
97 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 1 3 17 37 
98 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 3 2 9 16 
99 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 4 3 14 23 
100 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 4 4 22 42 
101 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 3 3 17 32 
102 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 3 3 19 39 
 
 
103 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 1 1 6 13 
104 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 1 2 10 19 
105 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 3 4 21 41 
106 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 1 2 10 20 
107 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 48 
108 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 3 2 15 31 
109 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 4 4 25 49 
110 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 5 4 27 55 
111 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 49 
112 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 3 2 16 32 
113 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 2 3 15 29 
114 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 4 3 21 42 
115 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 2 2 11 22 
116 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 1 2 14 29 
117 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 1 3 17 37 
118 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 3 2 9 16 
119 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 4 3 14 23 
120 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 4 4 22 42 
121 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 3 3 17 32 
122 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 3 3 19 39 
123 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 1 1 6 13 
124 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 1 2 10 19 
125 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 3 4 21 41 
126 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 1 2 10 20 
127 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 48 
128 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 3 2 15 31 
129 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 4 4 25 49 
 
 
130 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 5 4 27 55 
131 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 49 
132 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 3 2 16 32 
133 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 2 3 15 29 
134 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 4 3 21 42 
135 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 2 2 11 22 
136 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 1 2 14 29 
137 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 1 3 17 37 
138 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 3 2 9 16 
139 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 4 3 14 23 
140 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 4 4 22 42 
141 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 3 3 17 32 
142 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 3 3 19 39 
143 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 1 1 6 13 
144 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 1 2 10 19 
145 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 3 4 21 41 
146 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 1 2 10 20 
147 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 48 
148 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 3 2 15 31 
149 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 4 4 25 49 
150 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 5 4 27 55 
151 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 49 
152 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 3 2 16 32 
153 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 2 3 15 29 
154 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 4 3 21 42 
155 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 2 2 11 22 
156 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 1 2 14 29 
 
 
157 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 1 3 17 37 
158 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 3 2 9 16 
159 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 4 3 14 23 
160 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 4 4 22 42 
161 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 3 3 17 32 
162 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 3 3 19 39 
163 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 1 1 6 13 
164 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 1 2 10 19 
165 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 3 4 21 41 
166 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 1 2 10 20 
167 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 48 
168 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 3 2 15 31 
169 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 4 4 25 49 
170 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 5 4 27 55 
171 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 49 
172 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 3 2 16 32 
173 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 2 3 15 29 
174 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 4 3 21 42 
175 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 2 2 11 22 
176 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 1 2 14 29 
177 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 1 3 17 37 
178 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 3 2 9 16 
179 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 4 3 14 23 
180 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 4 4 22 42 
181 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 3 3 17 32 
182 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 3 3 19 39 
183 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 1 1 6 13 
 
 
184 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 1 2 10 19 
185 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 3 4 21 41 
186 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 1 2 10 20 
187 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 48 
188 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 3 2 15 31 
189 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 4 4 25 49 
190 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 5 4 27 55 
191 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 49 
192 2 3 2 3 2 4 16 3 2 2 4 3 2 16 32 
193 2 2 3 2 3 2 14 2 3 3 2 2 3 15 29 
194 3 4 3 4 3 4 21 4 3 3 4 4 3 21 42 
195 2 2 2 2 2 1 11 2 2 2 1 2 2 11 22 
196 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 1 2 14 29 
197 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 1 3 17 37 
198 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 3 2 9 16 
199 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 4 3 14 23 
200 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 4 4 22 42 
201 2 2 3 2 3 3 15 2 3 3 3 3 3 17 32 
202 4 3 3 3 3 4 20 3 3 3 4 3 3 19 39 
203 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 1 1 6 13 
204 1 1 2 1 2 2 9 1 2 2 2 1 2 10 19 
205 3 3 4 3 4 3 20 3 4 4 3 3 4 21 41 
206 2 1 2 1 2 2 10 1 2 2 2 1 2 10 20 
207 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 48 
208 3 3 2 3 2 3 16 3 2 2 3 3 2 15 31 
209 3 4 4 4 4 5 24 4 4 4 5 4 4 25 49 
210 5 5 4 5 4 5 28 5 4 4 5 5 4 27 55 
 
 
211 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 4 4 24 49 
 
Variable 2: Posicionamiento 
Atributo Precio y calidad Uso o aplicación Usuario del producto Clase del servicio Competidores Emoción 




pr7 pr8 pr9 pr10 
Subt
otal 




pr17 pr18 pr19 pr20 
Subt
otal 












1 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
2 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
3 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
4 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
5 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
6 2 1 2 1 2 2 10 2 1 2 1 6 2 2 2 2 1 2 11 2 2 2 1 7 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 50 
7 4 4 4 4 4 4 24 4 1 4 4 13 4 4 3 4 4 4 23 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 116 
8 3 3 2 3 2 3 16 3 3 2 3 11 2 3 2 3 3 2 15 2 3 3 3 11 2 3 2 3 10 3 2 5 3 2 3 3 11 79 
9 3 4 4 4 4 5 24 5 4 4 4 17 4 5 3 3 4 4 23 4 1 3 4 12 4 4 4 5 17 4 4 8 4 4 5 4 17 118 
10 5 5 4 5 4 5 28 5 5 4 5 19 4 5 4 5 5 4 27 4 1 5 5 15 4 5 4 5 18 5 4 9 5 4 5 5 19 135 
11 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 5 4 4 26 4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 124 
12 2 3 2 3 2 4 16 4 3 2 3 12 2 4 3 2 3 2 16 2 4 2 3 11 2 3 2 4 11 3 2 5 3 2 4 3 12 83 
13 2 2 3 2 3 2 14 2 2 3 2 9 3 2 2 2 2 3 14 3 4 2 2 11 3 2 3 2 10 2 3 5 2 3 2 2 9 72 
14 3 4 3 4 3 4 21 4 4 3 4 15 3 4 2 3 4 3 19 3 4 3 4 14 3 4 3 4 14 4 3 7 4 3 4 4 15 105 
15 2 2 2 2 2 1 11 1 2 2 2 7 2 1 1 2 2 2 10 2 1 2 2 7 2 2 2 1 7 2 2 4 2 2 1 2 7 53 
16 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
17 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
18 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
19 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
 
 
20 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
21 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
22 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
23 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
24 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
25 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
26 2 1 2 1 2 2 10 2 1 2 1 6 2 2 2 2 1 2 11 2 2 2 1 7 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 50 
27 4 4 4 4 4 4 24 4 1 4 4 13 4 4 3 4 4 4 23 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 116 
28 3 3 2 3 2 3 16 3 3 2 3 11 2 3 2 3 3 2 15 2 3 3 3 11 2 3 2 3 10 3 2 5 3 2 3 3 11 79 
29 3 4 4 4 4 5 24 5 4 4 4 17 4 5 3 3 4 4 23 4 1 3 4 12 4 4 4 5 17 4 4 8 4 4 5 4 17 118 
30 5 5 4 5 4 5 28 5 5 4 5 19 4 5 4 5 5 4 27 4 1 5 5 15 4 5 4 5 18 5 4 9 5 4 5 5 19 135 
31 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 5 4 4 26 4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 124 
32 2 3 2 3 2 4 16 4 3 2 3 12 2 4 3 2 3 2 16 2 4 2 3 11 2 3 2 4 11 3 2 5 3 2 4 3 12 83 
33 2 2 3 2 3 2 14 2 2 3 2 9 3 2 2 2 2 3 14 3 4 2 2 11 3 2 3 2 10 2 3 5 2 3 2 2 9 72 
34 3 4 3 4 3 4 21 4 4 3 4 15 3 4 2 3 4 3 19 3 4 3 4 14 3 4 3 4 14 4 3 7 4 3 4 4 15 105 
35 2 2 2 2 2 1 11 1 2 2 2 7 2 1 1 2 2 2 10 2 1 2 2 7 2 2 2 1 7 2 2 4 2 2 1 2 7 53 
36 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
37 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
38 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
39 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
40 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
41 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
42 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
43 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
44 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
45 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
46 2 1 2 1 2 2 10 2 1 2 1 6 2 2 2 2 1 2 11 2 2 2 1 7 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 50 
 
 
47 4 4 4 4 4 4 24 4 1 4 4 13 4 4 3 4 4 4 23 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 116 
48 3 3 2 3 2 3 16 3 3 2 3 11 2 3 2 3 3 2 15 2 3 3 3 11 2 3 2 3 10 3 2 5 3 2 3 3 11 79 
49 3 4 4 4 4 5 24 5 4 4 4 17 4 5 3 3 4 4 23 4 1 3 4 12 4 4 4 5 17 4 4 8 4 4 5 4 17 118 
50 5 5 4 5 4 5 28 5 5 4 5 19 4 5 4 5 5 4 27 4 1 5 5 15 4 5 4 5 18 5 4 9 5 4 5 5 19 135 
51 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 5 4 4 26 4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 124 
52 2 3 2 3 2 4 16 4 3 2 3 12 2 4 3 2 3 2 16 2 4 2 3 11 2 3 2 4 11 3 2 5 3 2 4 3 12 83 
53 2 2 3 2 3 2 14 2 2 3 2 9 3 2 2 2 2 3 14 3 4 2 2 11 3 2 3 2 10 2 3 5 2 3 2 2 9 72 
54 3 4 3 4 3 4 21 4 4 3 4 15 3 4 2 3 4 3 19 3 4 3 4 14 3 4 3 4 14 4 3 7 4 3 4 4 15 105 
55 2 2 2 2 2 1 11 1 2 2 2 7 2 1 1 2 2 2 10 2 1 2 2 7 2 2 2 1 7 2 2 4 2 2 1 2 7 53 
56 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
57 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
58 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
59 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
60 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
61 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
62 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
63 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
64 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
65 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
66 2 1 2 1 2 2 10 2 1 2 1 6 2 2 2 2 1 2 11 2 2 2 1 7 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 50 
67 4 4 4 4 4 4 24 4 1 4 4 13 4 4 3 4 4 4 23 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 116 
68 3 3 2 3 2 3 16 3 3 2 3 11 2 3 2 3 3 2 15 2 3 3 3 11 2 3 2 3 10 3 2 5 3 2 3 3 11 79 
69 3 4 4 4 4 5 24 5 4 4 4 17 4 5 3 3 4 4 23 4 1 3 4 12 4 4 4 5 17 4 4 8 4 4 5 4 17 118 
70 5 5 4 5 4 5 28 5 5 4 5 19 4 5 4 5 5 4 27 4 1 5 5 15 4 5 4 5 18 5 4 9 5 4 5 5 19 135 
71 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 5 4 4 26 4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 124 
72 2 3 2 3 2 4 16 4 3 2 3 12 2 4 3 2 3 2 16 2 4 2 3 11 2 3 2 4 11 3 2 5 3 2 4 3 12 83 
73 2 2 3 2 3 2 14 2 2 3 2 9 3 2 2 2 2 3 14 3 4 2 2 11 3 2 3 2 10 2 3 5 2 3 2 2 9 72 
 
 
74 3 4 3 4 3 4 21 4 4 3 4 15 3 4 2 3 4 3 19 3 4 3 4 14 3 4 3 4 14 4 3 7 4 3 4 4 15 105 
75 2 2 2 2 2 1 11 1 2 2 2 7 2 1 1 2 2 2 10 2 1 2 2 7 2 2 2 1 7 2 2 4 2 2 1 2 7 53 
76 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
77 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
78 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
79 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
80 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
81 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
82 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
83 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
84 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
85 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
86 2 1 2 1 2 2 10 2 1 2 1 6 2 2 2 2 1 2 11 2 2 2 1 7 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 50 
87 4 4 4 4 4 4 24 4 1 4 4 13 4 4 3 4 4 4 23 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 116 
88 3 3 2 3 2 3 16 3 3 2 3 11 2 3 2 3 3 2 15 2 3 3 3 11 2 3 2 3 10 3 2 5 3 2 3 3 11 79 
89 3 4 4 4 4 5 24 5 4 4 4 17 4 5 3 3 4 4 23 4 1 3 4 12 4 4 4 5 17 4 4 8 4 4 5 4 17 118 
90 5 5 4 5 4 5 28 5 5 4 5 19 4 5 4 5 5 4 27 4 1 5 5 15 4 5 4 5 18 5 4 9 5 4 5 5 19 135 
91 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 5 4 4 26 4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 124 
92 2 3 2 3 2 4 16 4 3 2 3 12 2 4 3 2 3 2 16 2 4 2 3 11 2 3 2 4 11 3 2 5 3 2 4 3 12 83 
93 2 2 3 2 3 2 14 2 2 3 2 9 3 2 2 2 2 3 14 3 4 2 2 11 3 2 3 2 10 2 3 5 2 3 2 2 9 72 
94 3 4 3 4 3 4 21 4 4 3 4 15 3 4 2 3 4 3 19 3 4 3 4 14 3 4 3 4 14 4 3 7 4 3 4 4 15 105 
95 2 2 2 2 2 1 11 1 2 2 2 7 2 1 1 2 2 2 10 2 1 2 2 7 2 2 2 1 7 2 2 4 2 2 1 2 7 53 
96 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
97 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
98 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
99 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
100 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
 
 
101 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
102 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
103 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
104 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
105 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
106 2 1 2 1 2 2 10 2 1 2 1 6 2 2 2 2 1 2 11 2 2 2 1 7 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 50 
107 4 4 4 4 4 4 24 4 1 4 4 13 4 4 3 4 4 4 23 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 116 
108 3 3 2 3 2 3 16 3 3 2 3 11 2 3 2 3 3 2 15 2 3 3 3 11 2 3 2 3 10 3 2 5 3 2 3 3 11 79 
109 3 4 4 4 4 5 24 5 4 4 4 17 4 5 3 3 4 4 23 4 1 3 4 12 4 4 4 5 17 4 4 8 4 4 5 4 17 118 
110 5 5 4 5 4 5 28 5 5 4 5 19 4 5 4 5 5 4 27 4 1 5 5 15 4 5 4 5 18 5 4 9 5 4 5 5 19 135 
111 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 5 4 4 26 4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 124 
112 2 3 2 3 2 4 16 4 3 2 3 12 2 4 3 2 3 2 16 2 4 2 3 11 2 3 2 4 11 3 2 5 3 2 4 3 12 83 
113 2 2 3 2 3 2 14 2 2 3 2 9 3 2 2 2 2 3 14 3 4 2 2 11 3 2 3 2 10 2 3 5 2 3 2 2 9 72 
114 3 4 3 4 3 4 21 4 4 3 4 15 3 4 2 3 4 3 19 3 4 3 4 14 3 4 3 4 14 4 3 7 4 3 4 4 15 105 
115 2 2 2 2 2 1 11 1 2 2 2 7 2 1 1 2 2 2 10 2 1 2 2 7 2 2 2 1 7 2 2 4 2 2 1 2 7 53 
116 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
117 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
118 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
119 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
120 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
121 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
122 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
123 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
124 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
125 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
126 2 1 2 1 2 2 10 2 1 2 1 6 2 2 2 2 1 2 11 2 2 2 1 7 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 50 
127 4 4 4 4 4 4 24 4 1 4 4 13 4 4 3 4 4 4 23 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 116 
 
 
128 3 3 2 3 2 3 16 3 3 2 3 11 2 3 2 3 3 2 15 2 3 3 3 11 2 3 2 3 10 3 2 5 3 2 3 3 11 79 
129 3 4 4 4 4 5 24 5 4 4 4 17 4 5 3 3 4 4 23 4 1 3 4 12 4 4 4 5 17 4 4 8 4 4 5 4 17 118 
130 5 5 4 5 4 5 28 5 5 4 5 19 4 5 4 5 5 4 27 4 1 5 5 15 4 5 4 5 18 5 4 9 5 4 5 5 19 135 
131 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 5 4 4 26 4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 124 
132 2 3 2 3 2 4 16 4 3 2 3 12 2 4 3 2 3 2 16 2 4 2 3 11 2 3 2 4 11 3 2 5 3 2 4 3 12 83 
133 2 2 3 2 3 2 14 2 2 3 2 9 3 2 2 2 2 3 14 3 4 2 2 11 3 2 3 2 10 2 3 5 2 3 2 2 9 72 
134 3 4 3 4 3 4 21 4 4 3 4 15 3 4 2 3 4 3 19 3 4 3 4 14 3 4 3 4 14 4 3 7 4 3 4 4 15 105 
135 2 2 2 2 2 1 11 1 2 2 2 7 2 1 1 2 2 2 10 2 1 2 2 7 2 2 2 1 7 2 2 4 2 2 1 2 7 53 
136 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
137 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
138 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
139 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
140 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
141 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
142 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
143 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
144 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
145 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
146 2 1 2 1 2 2 10 2 1 2 1 6 2 2 2 2 1 2 11 2 2 2 1 7 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 50 
147 4 4 4 4 4 4 24 4 1 4 4 13 4 4 3 4 4 4 23 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 116 
148 3 3 2 3 2 3 16 3 3 2 3 11 2 3 2 3 3 2 15 2 3 3 3 11 2 3 2 3 10 3 2 5 3 2 3 3 11 79 
149 3 4 4 4 4 5 24 5 4 4 4 17 4 5 3 3 4 4 23 4 1 3 4 12 4 4 4 5 17 4 4 8 4 4 5 4 17 118 
150 5 5 4 5 4 5 28 5 5 4 5 19 4 5 4 5 5 4 27 4 1 5 5 15 4 5 4 5 18 5 4 9 5 4 5 5 19 135 
151 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 5 4 4 26 4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 124 
152 2 3 2 3 2 4 16 4 3 2 3 12 2 4 3 2 3 2 16 2 4 2 3 11 2 3 2 4 11 3 2 5 3 2 4 3 12 83 
153 2 2 3 2 3 2 14 2 2 3 2 9 3 2 2 2 2 3 14 3 4 2 2 11 3 2 3 2 10 2 3 5 2 3 2 2 9 72 
154 3 4 3 4 3 4 21 4 4 3 4 15 3 4 2 3 4 3 19 3 4 3 4 14 3 4 3 4 14 4 3 7 4 3 4 4 15 105 
 
 
155 2 2 2 2 2 1 11 1 2 2 2 7 2 1 1 2 2 2 10 2 1 2 2 7 2 2 2 1 7 2 2 4 2 2 1 2 7 53 
156 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
157 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
158 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
159 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
160 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
161 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
162 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
163 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
164 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
165 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
166 2 1 2 1 2 2 10 2 1 2 1 6 2 2 2 2 1 2 11 2 2 2 1 7 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 50 
167 4 4 4 4 4 4 24 4 1 4 4 13 4 4 3 4 4 4 23 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 116 
168 3 3 2 3 2 3 16 3 3 2 3 11 2 3 2 3 3 2 15 2 3 3 3 11 2 3 2 3 10 3 2 5 3 2 3 3 11 79 
169 3 4 4 4 4 5 24 5 4 4 4 17 4 5 3 3 4 4 23 4 1 3 4 12 4 4 4 5 17 4 4 8 4 4 5 4 17 118 
170 5 5 4 5 4 5 28 5 5 4 5 19 4 5 4 5 5 4 27 4 1 5 5 15 4 5 4 5 18 5 4 9 5 4 5 5 19 135 
171 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 5 4 4 26 4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 124 
172 2 3 2 3 2 4 16 4 3 2 3 12 2 4 3 2 3 2 16 2 4 2 3 11 2 3 2 4 11 3 2 5 3 2 4 3 12 83 
173 2 2 3 2 3 2 14 2 2 3 2 9 3 2 2 2 2 3 14 3 4 2 2 11 3 2 3 2 10 2 3 5 2 3 2 2 9 72 
174 3 4 3 4 3 4 21 4 4 3 4 15 3 4 2 3 4 3 19 3 4 3 4 14 3 4 3 4 14 4 3 7 4 3 4 4 15 105 
175 2 2 2 2 2 1 11 1 2 2 2 7 2 1 1 2 2 2 10 2 1 2 2 7 2 2 2 1 7 2 2 4 2 2 1 2 7 53 
176 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
177 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
178 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
179 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
180 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
181 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
182 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
183 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
184 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
185 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
186 2 1 2 1 2 2 10 2 1 2 1 6 2 2 2 2 1 2 11 2 2 2 1 7 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 50 
187 4 4 4 4 4 4 24 4 1 4 4 13 4 4 3 4 4 4 23 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 116 
188 3 3 2 3 2 3 16 3 3 2 3 11 2 3 2 3 3 2 15 2 3 3 3 11 2 3 2 3 10 3 2 5 3 2 3 3 11 79 
189 3 4 4 4 4 5 24 5 4 4 4 17 4 5 3 3 4 4 23 4 1 3 4 12 4 4 4 5 17 4 4 8 4 4 5 4 17 118 
190 5 5 4 5 4 5 28 5 5 4 5 19 4 5 4 5 5 4 27 4 1 5 5 15 4 5 4 5 18 5 4 9 5 4 5 5 19 135 
191 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 5 4 4 26 4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 124 
192 2 3 2 3 2 4 16 4 3 2 3 12 2 4 3 2 3 2 16 2 4 2 3 11 2 3 2 4 11 3 2 5 3 2 4 3 12 83 
193 2 2 3 2 3 2 14 2 2 3 2 9 3 2 2 2 2 3 14 3 4 2 2 11 3 2 3 2 10 2 3 5 2 3 2 2 9 72 
194 3 4 3 4 3 4 21 4 4 3 4 15 3 4 2 3 4 3 19 3 4 3 4 14 3 4 3 4 14 4 3 7 4 3 4 4 15 105 
195 2 2 2 2 2 1 11 1 2 2 2 7 2 1 1 2 2 2 10 2 1 2 2 7 2 2 2 1 7 2 2 4 2 2 1 2 7 53 
196 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
197 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
198 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
199 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
200 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
201 2 2 3 2 3 3 15 3 2 3 2 10 3 3 2 2 2 3 15 3 3 2 2 10 3 2 3 3 11 2 3 5 2 3 3 2 10 76 
202 4 3 3 3 3 4 20 4 3 3 3 13 3 4 4 4 3 3 21 3 4 4 3 14 3 3 3 4 13 3 3 6 3 3 4 3 13 100 
203 2 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 2 2 1 1 8 1 1 2 1 5 1 1 1 1 4 1 1 2 1 1 1 1 4 34 
204 1 1 2 1 2 2 9 2 1 2 1 6 2 2 2 1 1 2 10 2 2 1 1 6 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 47 
205 3 3 4 3 4 3 20 3 3 4 3 13 4 3 4 3 3 4 21 4 3 3 3 13 4 3 4 3 14 3 4 7 3 4 3 3 13 101 
206 2 1 2 1 2 2 10 2 1 2 1 6 2 2 2 2 1 2 11 2 2 2 1 7 2 1 2 2 7 1 2 3 1 2 2 1 6 50 
207 4 4 4 4 4 4 24 4 1 4 4 13 4 4 3 4 4 4 23 4 4 4 4 16 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 116 
208 3 3 2 3 2 3 16 3 3 2 3 11 2 3 2 3 3 2 15 2 3 3 3 11 2 3 2 3 10 3 2 5 3 2 3 3 11 79 
 
 
209 3 4 4 4 4 5 24 5 4 4 4 17 4 5 3 3 4 4 23 4 1 3 4 12 4 4 4 5 17 4 4 8 4 4 5 4 17 118 
210 5 5 4 5 4 5 28 5 5 4 5 19 4 5 4 5 5 4 27 4 1 5 5 15 4 5 4 5 18 5 4 9 5 4 5 5 19 135 
211 5 4 4 4 4 4 25 4 4 4 4 16 4 4 5 5 4 4 26 4 4 5 4 17 4 4 4 4 16 4 4 8 4 4 4 4 16 124 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
